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Introducao aos marketplaces de
e-commerce B2B

Prepare um business case para ter e operar um
marketplace B2B.
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Recentemente, temos presenciado uma acelera¢do drastica nas vendas B2B por meio
de canais digitais — e as tendéncias de mercado sugerem que n3do h3a volta. As vendas
online B2B cresceram 40%, de 900 bilhdes de délares em 2018 para cerca de 1,3
trilhdo de ddlares em 2020. Além disso, as expectativas dos clientes também estdo
crescendo. Em uma recente pesquisa do Gartner, 80% dos compradores B2B
afirmaram esperar a mesma conveniéncia oferecida pelos principais sites de loja de
consumo.

Nesse ambiente digital-first, ndo é surpresa que um terco dos compradores B2B usem
marketplaces para adquirir pelo menos 50% de seus produtos e servicos.
Os compradores B2B irdo gastar ainda mais em marketplaces.
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“ Os compradores B2B adotaram as compras online e suas
exigéncias estdo se tornando cada vez mais sofisticadas. Se
vocé ndo definir sua propria estratégia de marketplace, o

mercado fard isso por vocé.

Ed Kennedy

Gerente de Marketing de Produtos para
Commerce B2B

Adobe




Vocé nao precisa ser a3 Amazon para
administrar um marketplace B2B.

A Amazon Business, que oferece uma experiéncia semelhante ao do site da
loja de consumo da Amazon, além uma enorme sele¢do de produtos, agora
é usada por mais de 5 milhdes de clientes de negdcios em todo o mundo.
No entanto, operar um marketplace B2B préspero ndo é exclusivo para a
Amazon e outros inovadores digitais.

“Ter e operar um marketplace pode ser revoluciondrio para uma ampla
variedade de negdcios B2B, incluindo fabricantes e distribuidores”, explica
Angela Troccoli, diretora sénior de marketing de produtos da Mirakl, uma
das principais plataformas de marketplace. “Por exemplo, se vocé é um
fabricante, pode usar o marketplace para oferecer uma 6tima experiéncia
de compra online aos seus clientes finais a0 mesmo tempo em que permite
que seus distribuidores atendam aos pedidos feitos em seu marketplace.”

Ela acrescenta que, se vocé é um distribuidor atacadista, pode expandir a
sua selecdo ou gerenciar substituicdes quando o estoque estiver baixo
convidando novos vendedores terceirizados para listar e processar pedidos
em sua loja de e-commerce principal.

Angela Troccoli também observa que uma estratégia de marketplace de e-
commerce pode ser transformadora para equipes de compras em grandes
franquias e organizacdes de compras em grupo. E possivel criar um
marketplace para oferecer aos compradores internos, como franqueados, a
experiéncia de compra digital e acesso facil a uma ampla variedade de
produtos que eles procuram, garantindo que as compras sejam feitas com
um grupo seleto de fornecedores pré-aprovados para gerar economia e
melhorar consisténcia geral da marca.

Neste e-book, a Adobe e a Mirakl se uniram para fornecer insights sobre
como a operacdo de um marketplace B2B pode oferecer beneficios aos
seus negocios e qual modelo de marketplace é o mais adequado para vocé.

Desmistificando o
mito mais comum
sobre marketplace

Muitas empresas acreditam que um
marketplace corporativo é somente
uma loja online onde é possivel vender
todas as marcas da sua empresa.
“Talvez este seja o equivoco mais
comum sobre como funcionam os
marketplaces”, explica Angela Troccoli.

Na realidade, uma loja online que
vende produtos produzidos por uma
mesma empresa — mesmo se
comercializados como diferentes
submarcas — ainda é uma loja de e-
commerce. Em vez disso, um
verdadeiro operador de marketplace
B2B convida terceiros para vender seus
produtos junto com os préprios
produtos do B2B.

Para referéncia, cerca de 56% de todos
os itens vendidos na Amazon sdo
processados por terceiros e 44% sdo
processados pela prépria Amazon —
vendas préprias. Adicionar terceiros
como vendedores oferece 30s clientes
uma selecdo mais ampla de produtos
— sem aumento de estoque ou de
requisitos logisticos.

“ Ter e operar um marketplace pode ser
revoluciondrio para uma ampla variedade de
negdcios B2B, incluindo fabricantes e distribuidores.

Angela Troccoli
Diretora Sénior de Marketing de
Produtos da Mirakl




Como navegar neste e-book

Quando pensamos em empresas que operam marketplaces, geralmente pensamos em
varejistas que operam marketplaces para vender os seus produtos e os produtos de outras

empresas para os consumidores finais. Isso inclui empresas como Amazon, Walmart e H&M.

No entanto, este e-book fornece insights e recomendagdes especificamente para empresas
B2B que vendem para negdcios, incluindo os grupos de negdcios descritos abaixo.

Fabricantes industriais

g
Empresas que produzem equipamentos e suprimentos industriais. Isso

inclui empresas como Honeywell e ABB.

Distribuidores atacadistas
@ Empresas que compram grandes quantidades de mercadorias

diretamente dos fabricantes e vendem essas mercadorias para outras
empresas. Isso inclui empresas como Wesco e Turner Price.

Compras em grupo
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Empresas que aproveitam do poder de compra de um grupo de negdcios
para obter descontos de fornecedores com base no poder de compra
coletivo dos membros do GPO. Dois tipos comuns s3o:

* Organizagoes de franquia que licenciam sua marca e experiéncia de
marca registrada para operadores independentes — que, por sua vez,
adquirem suprimentos e equipamentos da organiza¢do
de franquia, incluindo franquias de restaurantes e hotéis

+ Organizagdes de compras em grupo — geralmente no setor de
salde— que agregam volume de compra e aproveitam essa
vantagem para negociar descontos com fabricantes, distribuidores e
outros fornecedores

Usaremos os icones acima para identificar contetido especifico para um desses
grupos, possibilitando a procura rapida neste e-book. Contetido sem esses icones é
destinado a todos os leitores.



Business case para o lancamento de um
marketplace B2B

A ideia de operar um marketplace — de ser uma entidade semelhante a Amazon — pode parecer
intimidadora. Questdes como a complexidade de integrar vendedores, lidar com a logistica de transa¢des
de terceiros e gerenciar o acervo tecnolégico necessdrio podem ser motivo de

preocupacdo. No entanto, para muitas organizag¢des, os beneficios de operar um marketplace superam
drasticamente os desafios.

“Os marketplaces representam o futuro do e-commerce B2B", explica Ed Kennedy. “Eles combinam a
conveniéncia do e-commerce com o acesso a uma maior variedade de produtos. Isso se torna ainda mais
importante quando certos produtos sdo dificeis de encontrar ou frequentemente ficam fora de estoque”.
De acordo com uma pesquisa da Digital Commerce 360, atualmente existem mais de 250 marketplaces

B2B de e-commerce especificos do setor em operacdo.

Portanto, ndo é surpresa que um ndmero cada vez maior de empresas B2B tenha decidido que a melhor
maneira de expandir seus negdcios e impedir que seus clientes os troquem por grandes marketplaces,
como Amazon Business ou Alibaba, seja lancar seus préprios marketplaces de e-commerce. Com efeito,

75% das empresas B2B estdo ativamente desenvolvendo estratégias de marketplace. Alguns dos
beneficios esperados sdo:

* Maior satisfacdo e engajamento do cliente. Os marketplaces tornam mais facil e rdpido para os clientes
encontrarem o que precisam e concluir transacdes.

* Operacdes simplificadas. Os marketplaces permitem que B2Bs automatizem vendas, pagamentos e
processamento, melhorando a eficiéncia e as margens.

* Crescimento mais rdpido e maiores receitas. Os marketplaces removem as limita¢des de crescimento,
permitindo que as empresas B2B oferecam mais produtos sem manter mais estoque. Eles também
permitem a coleta de dados de clientes, o que é de extrema importdncia e pode servir como base para
futuras estratégias de marketing, assim como pesquisa e desenvolvimento (P&D).

Seu proveito, no entanto, pode variar de acordo com seu setor, modelo de negécio e base
de clientes.

Como as empresas B2B com diferentes
modelos de negocio se beneficiam dos
marketplaces

Os negdcios B2B contam com restri¢des e oportunidades Unicas. As empresas que vendem para negdcios
podem adotar um dos muitos modelos de negdcio e obter valor dos marketplaces de formas Unicas.
Vamos nos aprofundar em como as organiza¢des B2B com varios modelos de negdcio comuns podem
se beneficiar da operacdo de um marketplace.



Fabricantes industriais: Enfrentar os desafios
criticos do mercado e da concorréncia.

Embora a venda online tenha se difundido, os fabricantes industriais ficam para tras. Por exemplo,
uma pesquisa da McKinsey sugere que apenas 13% dos OEMs industriais sdo capazes de oferecer
pedidos digitais com os recursos que possuem atualmente e apenas 10% oferecem ferramentas de
autoatendimento automaticas online para repeticdo de pedidos.

“As estratégias de marketplace podem ajudar os fabricantes industriais a atingir um publico mais
jovem de compradores B2B", observa Ed Kennedy. Podem permitir também que esses fabricantes
criem um ecossistema ao redor dos seus produtos, aproximando compradores e vendedores.

Combate a comoditizacao.

A medida que as tecnologias avancam, o ciclo de comoditizacdo de produtos industriais também
acelera. Leva menos tempo para os produtos — até mesmo os avancados — deixarem de ser Ginicos
e para os concorrentes que oferecem custo mais baixo entrarem em acdo. “De modo geral, o
resultado da comoditizacdo sdo margens e receitas menores”, explica Ed Kennedy.

Uma resposta 3 comoditizacdo é acelerar a inova¢do, mas P&D pode ser caro e seus resultados
imprevisiveis. A criacdo de diferenciagdo com base na experiéncia e no servico pode criar
maior preferéncia por seus produtos do que um investimento significativo em P&D.

De acordo com Angela Troccoli, “Operando um marketplace B2B, os fabricantes podem convidar
parceiros de canal existentes para processar pedidos feitos por clientes finais no site da loja. Também
é possivel convidar fabricantes ou prestadores de servicos complementares para vender em seu
marketplace. Isso oferece aos clientes uma étima experiéncia digital e acesso a mais opgdes”.

Ela acrescenta que seu marketplace pode ser uma importante fonte de feedback de dados
de preferéncia e comportamento do cliente para suas equipes de marketing, vendas, P&D e
até mesmo para os seus parceiros de distribuicdo.




Gerenciar deficiéncias de estoque.

Os desafios da cadeia de suprimentos e a volatilidade continua estdo afetando uma ampla
variedade de fabricantes industriais. E, quando ndo conseguem obter o suficiente de um
componente essencial, 0os cronogramas de producdo e as quantidades podem cair. Tanto os
distribuidores quanto os clientes finais podem sentir essa queda — e ambos podem culpar vocé.
Além disso, se vocé ndo conseguir vender o seu produto, suas receitas serdo afetadas.

“Operar um marketplace ajuda vocé a juntar clientes que desejam seu produto com distribuidores
e fornecedores que possuem o produto”, observa Ed Kennedy. “Quando seus produtos estdo
completamente fora de estoque, vocé pode obter inventdrio do seu canal ou convidar novos
vendedores para preencher o espaco com produtos complementares ou substitutos”. Os beneficios
sdo dobrados — vocé ajuda seus clientes a obter o que eles precisam com urgéncia e adquire
receitas incrementais de transacoes de marketplace que, de outra forma, ndo seriam possiveis.

“ Operar um marketplace ajuda vocé a juntar clientes que
desejam seu produto com distribuidores e fornecedores que
possuem o produto.

Ed Kennedy
Gerente de Marketing de Produtos para
Commerce B2B Adobe

Lidar com inovadores.

A Amazon Business estd entrando cada vez mais nos mercados de commodities

para pecas e suprimentos industriais e jd estd criando “one-stop shops” para um ndmero
crescente de indUstrias, como constru¢do, manutengdo, reparos e

operagbes (MRO), material de escritério e muito mais. Os fabricantes com excesso de
estoque podem usar essas lojas para se livrar desse excesso a precos de liquidacdo
promovidos pelos algoritmos altamente sofisticados da Amazon. Por sua vez, isso pode
reduzir os pregos e as margens dos fabricantes.

“Criar seu préprio marketplace especifico permite que vocé ofereca aos seus parceiros
de canal uma alternativa para vender o excesso de estoque por meio de grandes
marketplaces”, observa Angela Troccoli. “Isso da a seus clientes finais a confianca de que
estdo comprando produtos de alta qualidade e oferece uma experiéncia online
conveniente projetada especificamente para eles”.



Distribuidores atacadistas: Adote o futuro
digital.

O momento é desafiador para os distribuidores atacadistas. As margens e os lucros dos
distribuidores atacadistas estdo ficando para tras hd mais de uma década. De acordo com uma
pesquisa da McKinsey, os distribuidores geraram somente cerca de metade do lucro econémico
por ddlar de receita relatada pelas empresas industriais em geral nos Gltimos 15 anos.

Nos ultimos anos, os clientes finais dos distribuidores tiveram acesso a marketplaces como a
Amazon Business para obter maiores informagdes sobre precos, o que se traduz em maior
poder de negociacdo. Ao mesmo tempo, clientes e fabricantes estdo se consolidando. Como
resultado, é esperado que os distribuidores oferecam precos mais favordveis ao mesmo tempo
que eles podem pagar mais pelo produto. Além disso, marketplaces como a Amazon Business
também estdo atrapalhando sua participacdo de mercado.

Felizmente, as estratégias de marketplace digital também podem ser de grande ajuda aos
distribuidores, permitindo que lutem contra algumas das for¢cas que mantiveram suas margens
desfavorecidas por tanto tempo.

Prestar servigos diferenciados.

“A comoditiza¢do é um problema crescente para os distribuidores atacadistas”, explica Ed
Kennedy. Conforme os fabricantes industriais constroem seus préprios canais de distribuicdo,
eles dependem cada vez menos dos distribuidores para comercializar e vender seus produtos.
Como resultado, os distribuidores atacadistas muitas vezes se veem obrigados a fornecer
servicos logisticos de back-end, como armazenamento de mercadorias, processamento e
transporte, para os quais as margens estdo em baixa histdrica.

Adicionar recursos de marketplace ao seu e-commerce atual ou langar um marketplace
completamente novo pode ajudar os distribuidores a criar um destino essencial para os clientes,
onde é possivel encontrar uma ampla sele¢cdo de produtos em uma categoria especifica. Além
disso, um marketplace pode oferecer suporte a vendas diretas baseadas em relacionamento,
permitindo que os representantes de vendas se concentrem em oportunidades maiores e mais
complexas, enquanto os clientes com pedidos simples ou rotineiros utilizam o marketplace.

Cada vez maior e mais amplo.

Como mencionamos na se¢do de fabricacao industrial, inovadores digitais como a Amazon
Business estdo entrando cada vez mais em categorias B2B, incluindo categorias historicamente
“controladas” por grandes distribuidores, como suprimentos médicos, constru¢do, material de
escritério, MRO, entre outros. Esses inovadores digitais geralmente oferecem uma sele¢do mais
ampla do que muitos distribuidores e precos mais baixos. “Com os marketplaces préprios, os
distribuidores podem adicionar rapidamente milhares ou dezenas de milhares de produtos
para fornecer uma oferta compardvel, em escopo e escala, 3 oferecida por grandes
marketplaces, ao mesmo tempo em que mantém e apoiam seus relacionamentos de longa
data”, explica Angela Troccoli.




o O Organiza¢des de compras de franquias: Ganhe
o controle da sua marca.

Uma das vantagens de operar uma franquia é que seus franqueados sdo responsdveis por administrar
todos os seus hotéis, restaurantes, oficinas mecanicas ou outros negdcios. Vocé ndo precisa pagar por
equipamentos, iméveis ou mao de obra. Claro, a falta de controle direto também pode ser uma grande
desvantagem. Sem a devida orientacdo e o suporte, os franqueados podem acabar entregando experiéncias
inconsistentes que podem até estar em desacordo com a sua marca.

As organizagdes de compras de franquias j3 tentaram resolver esse problema muitas vezes exigindo que os
franqueados comprem de uma lista muito curta de fornecedores aprovados. No entanto, essa estratégia
pode limitar a capacidade dos franqueados de comparar precos ou a flexibilidade de escolher os melhores
produtos para suas operacdes locais. Também pode fazer com que os franqueados paguem mais do que
deveriam e se sintam frustrados com a marca principal.

“ Os marketplaces permitem que as equipes do setor de compras
integrem rapidamente fornecedores aprovados e fornecam uma
experiéncia de compra digital em que os franqueados podem comparar
ofertas e fazer compras com facilidade — geralmente a

um preco mais favoradvel do que o disponivel no mercado.

Angela Troccoli
Diretora Sénior de Marketing de Produtos da
Mirakl

N

Os marketplaces administrados pelo setor compras representam uma maneira melhor. “Os
marketplaces permitem que as equipes de compras integrem rapidamente fornecedores
aprovados e fornecam uma experiéncia de compra digital em que os franqueados podem
comparar ofertas e fazer compras com facilidade — geralmente a um preco mais favoravel
do que o disponivel no mercado”, observa Angela Troccoli. Como resultado, o setor de

compras pode garantir que os franqueados escolham equipamentos aprovados pela marca
— e os franqueados conseguem uma experiéncia de compra semelhante a B2C com mais

op¢Oes, maior transparéncia e pre¢os mais baixos.
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Organizacbes de compras em grupo:
Simplifique o processo de compra.

O principio por trds das organiza¢des de compras em grupo (GPOs) é simples: combinar
os pedidos de vdrias organiza¢des para aumentar o poder de negociacdo e conseguir
precos mais baixos. As organiza¢des de compras em grupo sdo predominantes
principalmente em industrias em que as mercadorias e servi¢os sdo muito caros e os
precos estdo sujeitos a negociacdo, como a drea da salde.

E, quando bem gerenciadas, essas organiza¢des sdo muito eficazes na reducdo dos
custos para seus membros.

Na pratica, a experiéncia de compra pode ser complexa, envolvendo muitas interagoes
por e-mail e telefone entre os grupos e seus membros. As vezes, os membros precisam
consultar seus contratos para saber a quais descontos eles tém direito. Ou precisam
visitar uma pagina da Web segura para obter informacdes de contato de cada
fornecedor e, em seguida, entrar em contato com os representantes de vendas de cada
fornecedor.

Os marketplaces podem simplificar drasticamente o processo de conexdo dos membros
do GPO com as mercadorias que desejam comprar nos pre¢os negociados que
estabeleceram. Em vez de passar por uma série de etapas manuais, os membros podem
ir diretamente ao marketplace do seu GPO, identificar os produtos de que precisam das
marcas que conhecem pelo preco que esperam e comprar com confianga — tudo em
um processo de compra continuo.
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Que tipo de marketplace vocé
deve lancar?

Os marketplaces ndo sdo uma proposta engessada. Existem
diferentes tipos de marketplaces para atender a diferentes
necessidades de negdcios e dar suporte a diferentes
modelos de negdcio. Esta se¢do ird analisar mais
detalhadamente os trés tipos mais proeminentes de
marketplaces, como eles funcionam e para quais tipos de
organiza¢des B2B eles s3o mais adequados.




A~ » Fabricantes industriais:

“% marketplace direct-to-customer
Um marketplace direct-to-customer permite que os fabricantes B2B oferecam aos compradores uma
experiéncia de compra sem atritos. Diferente da abordagem tradicional de empurrar os clientes para
um site localizador de revendedores e concluir a transacdo 4, o marketplace direct-to-customer

permite que os compradores descubram e comprem no mesmo site. Em seguida, os pedidos sao
encaminhados para o parceiro de canal ideal para o processamento.

Recursos essenciais: Um marketplace direct-to-customer deve oferecer uma experiéncia de compra
semelhante a do consumidor, incluindo pesquisa intuitiva de produtos e recomendacdes de
produtos. Deve também simplificar os fluxos de trabalho do marketplace — como coletar
pagamentos, enviar parceiros de distribui¢do, entre outros — e ser facil de administrar por equipes
ndo técnicas.

“ E ideal para fabricantes industriais que desejam vender
diretamente, evitando conflitos de canal, pois garante acesso
a todos os seus parceiros de distribuicdo e combina os
clientes com as melhores ofertas por localizagdo ou outras
preferéncias.
Angela Troccoli

Diretora Sénior de Marketing de
Produtos da Mirakl

Principais beneficios: Um marketplace direct-to-customer permite que os fabricantes
industriais oferecam a seus clientes uma verdadeira experiéncia de compra online e
tenham acesso a dados importantes de tendéncias de compra. Permite também que
distribuidores locais sem presenga online alcancem novos clientes e vendam online,
aumentando as vendas gerais.




Distribuidores atacadistas e fabricantes:
marketplace de extensdo de alcance

Um marketplace de extensdo de alcance permite que distribuidores atacadistas e
fabricantes que j& vendem diretamente aumentem o tamanho do seu catalogo de
produtos, obtendo novos vendedores para produtos existentes ou adicionando categorias
de produtos completamente novas. “Esse tipo de marketplace é ideal para empresas que
desejam se tornar mais competitivas em relagdo a8 Amazon Business, abordar tendéncias de
mercado em constante mudanga com mais agilidade e fornecer uma melhor experiéncia
de “one-stop shop” para seus compradores”, explica Angela Troccoli.

Recursos essenciais: Assim como o marketplace direct-to-customer, o marketplace de
extensdo de alcance deve oferecer uma experiéncia de compra semelhante 3 do
consumidor, com pesquisa intuitiva de produtos e recomendacdes de produtos, além de
simplificar fluxos de trabalho essenciais, como a integracdo de novos fornecedores. Ele deve
permitir que as empresas definam facilmente as categorias de produtos e incluam/retirem
produtos das ofertas recomendadas.

Principais beneficios: Um marketplace de extensdo de alcance permite que distribuidores
atacadistas e fabricantes escalonem rapidamente e fornecam uma Unica fonte para todas as
necessidades de produtos de seus clientes de forma conveniente, ao mesmo tempo em que
fornecem um servico excelente e personalizado. E permite que fagam tudo isso enquanto
minimizam os riscos em relacdo a estoque, logistica e custos.

Turner Price langa o primeiro marketplace de food service
B2B do Reino Unido.

Sobre a Turner Price: Turner Price é uma atacadista familiar de food service com sede no
Reino Unido. Suas ofertas de produtos incluem alimentos, equipamentos e acessérios para
catering, talheres, utensilios de cozinha, vestudrio, alimentos e bebidas especializados, entre
outros.

Desafios: A Turner Price queria oferecer a seus clientes uma selecdo de produtos maior e uma
experiéncia de compra melhor e mais simplificada. “Como muitos setores, o setor de catering
vivencia tendéncias em rapida evolucdo e os clientes querem ter acesso a elas, a0 mesmo
tempo em que tém uma escolha de produtos mais ampla”, disse Julian Owen, diretor de
marketing de vendas da Turner Price. Em vez de investir em novos espacos de armazenamento
e mais caminhdes, a Turner Price langou um marketplace para aumentar rapidamente sua
selecdo em novas categorias com margens mais altas.

Acervo tecnolégico: A Turner Price escolheu a Mirakl para fornecer automacgdo de marketplace
de extens3o de alcance e a Adobe Commerce para potencializar a experiéncia do cliente.

Resultados: O marketplace oferece acesso instantdneo a mais de 10.000 novos produtos ao
setor de catering de todo o Reino Unido. Com o marketplace, a Turner Price espera estocar 50
mil produtos até o final do ano e o site j3 registrou recorde de tréfego.

Saiba mais



https://www.mirakl.com/turner-price-launches-the-uks-first-b2b-foodservice-marketplace-powered-by-mirakl/

Organizacbes de compras em grupo:
plataforma de compras em grupo

Uma plataforma de compras em grupo permite que as organiza¢des de compras e
associacao

fornecam uma experiéncia de compra facil de navegar para franqueados e membros do
grupo.

Recursos essenciais: Assim como os outros tipos de marketplaces descritos acima, a
plataforma de compras em grupo deve oferecer uma experiéncia focada no cliente que
permite que os compradores encontrem rapidamente produtos e servi¢os, comparem
precos e recursos, e concluam transacdes. Deve também simplificar os fluxos de trabalho
do marketplace, como inscri¢do, aprovagdo e integracdo de fornecedores.

Principais beneficios: Uma plataforma de compras em grupo permite que os grupos de
compras atendam melhor os compradores internos com uma experiéncia digital
aprimorada e acesso a uma maior variedade de ofertas e fornecedores aprovados. Isso
ajuda a eliminar compras ndo autorizadas e garantir uma experiéncia consistente ao
cliente em todas as operagdes de franquia. Esse tipo de marketplace também permite que
as organizagdes oferecam a seus membros uma maneira conveniente de solicitar produtos
e servicos e obter descontos de membros.

Como a AccorHotels lancou seu préoprio marketplace de
compras.

Sobre a AccorHotels: A AccorHotels é uma empresa multinacional de hotelaria que possui e
administra mais de 5.500 hotéis em 95 paises sob 20 marcas. Em 2019, a AccorHotels relatou
mais de 4 bilhes de euros em receita.

O desafio: A AccorHotels queria melhorar a experiéncia de compra dos seus compradores, ao
mesmo tempo em que oferecia uma maior sele¢do de locais para que seus franqueados de
hotel pudessem oferecer experiéncias locais mais auténticas aos héspedes do hotel. E isso devia
ser feito mantendo os custos sob controle e mantendo a visibilidade holistica em todas as
compras. “Precisdvamos de mais visibilidade das estatisticas em tempo real, ao mesmo tempo
em que pudéssemos oferecer aos nossos vendedores e compradores a experiéncia de compra
B2C. Sabiamos que isso significaria uma selecdo maior de produtos locais e artesanais e um
one-stop shop para nossos hotéis em todo o mundo”, disse Vincent Olicki, vice-presidente de
compras digitais da AccorHotels.

0 acervo tecnoldgico: O Grupo Accor escolheu a Mirakl para sua jornada no marketplace —
ndo apenas por causa da tecnologia facil de usar, mas também porque a Mirakl ofereceu a
AccorHotels a maneira mais 4gil e escalondvel de aumentar seus fornecedores. O Grupo Accor
também escolheu a Adobe Commerce, que se integra perfeitamente a Mirakl, para fornecer os
elementos principais da experiéncia de compra.

Os resultados: Em menos de dois anos, o novo marketplace do grupo, Astore Shop, foi langado
em mais de 5.500 hotéis e aprovou e integrou mais de 3.500 fornecedores de acordo com o

DNA da sua marca.

Saiba mais 14


https://www.mirakl.com/how-accor-group-launched-its-procurement-marketplace/
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Dé o proximo passo
com Adobe e Mirakl.

Marketplaces como Amazon Business e Alibaba ja revolucionaram a forma como os

compradores B2B compram. Esses grandes marketplaces investiram milhdes de
délares na criagdo de algoritmos de marketplace e na automatiza¢do de fluxos de
trabalho, assim como no aprimoramento continuo da experiéncia do cliente. “Era
praticamente impossivel para empresas B2B menores replicarem o modelo de
marketplace da Amazon — até agora”, observa Ed Kennedy.

Nos ultimos anos, a tecnologia de marketplace e-commerce avancou e se tornou
muito mais acessivel. “As empresas B2B de todos os tamanhos agora podem
comprar uma plataforma de marketplace e e-commerce que automatiza fluxos de
trabalho complexos de marketplace e oferece uma experiéncia do cliente facil de
usar e com tecnologia de IA", diz Angela Troccoli.

Juntas, a Adobe e a Mirakl estdo ajudando as empresas B2B a evoluirem
rapidamente da auséncia de qualquer presenca digital para a opera¢do de um
marketplace completo, transformando seu negécio no processo. Alimentamos seu
crescimento continuo conectando esses B2Bs a parceiros de solu¢des com
experiéncia relevante no setor em todo o mundo e oferecendo suporte pds-
implementacdo de alto nivel.

Se vocé estiver interessado em estabelecer ou melhorar sua experiéncia de
e-commerce e aprender o que um marketplace pode fazer pela sua empresa,
convidamos vocé a analisar os recursos abaixo e considerar agendar uma conversa
com a Adobe e a Mirakl.

Saiba mais sobre a Adobe Commerce

Saiba mais sobre a Mirakl.



https://business.adobe.com/br/products/magento/magento-commerce.html
https://www.mirakl.com/?utm_source=google&amp;utm_medium=sem&amp;gclid=EAIaIQobChMIhpGx-LbV9AIVgpJbCh04pwlkEAAYASAAEgIKE_D_BwE

Sobre a Adobe Commerce

A Adobe Commerce é a maior solu¢do de comércio digital do mundo para empresas e
marcas. Com a Adobe Commerce, vocé pode criar experiéncias de compra envolventes para
cada tipo de cliente — de B2B e B2C a B2B2C. Ela foi desenvolvida para empresas em uma
plataforma escalondvel de cédigo aberto, com seguranga incomparavel, desempenho
premium e baixo custo total de propriedade. Empresas de todos os tamanhos podem usé-la
para alcancar clientes onde quer que estejam, em todos os dispositivos e marketplaces. E mais
do que um sistema flexivel de carrinho de compras. E o alicerce para o crescimento comercial.
Para obter mais informagdes, acesse Adobe.com

Sobre a Mirakl

A Mirakl oferece a primeira e mais avancada plataforma SaaS de marketplace corporativo do
setor. Com a Mirakl, as organiza¢des dos setores B2B e B2C podem langar marketplaces mais
rapidamente, crescer mais e operar com confianga 3 medida que superam as crescentes
expectativas dos clientes. As plataformas sdo a nova vantagem competitiva no e-commerce e
as marcas mais confidveis do mundo escolhem a Mirakl por sua solucdo abrangente de
tecnologia, experiéncia e o ecossistema Mirakl Connect para alcangar o potencial do modelo
de negdcio da plataforma para elas. Como resultado, essas empresas ganham a velocidade,
escalabilidade e agilidade para vencer no cenario de e-commerce em constante mudanga.
Para saber mais, acesse Mirakl.com



https://www.adobe.com/
https://www.mirakl.com/mirakl-b2b-marketplace-platform/
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